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 1 
Riassunto 
 
Studi precedenti hanno mostrato come le persone di alto status siano propense a utilizzare 
domande suggestive durante l’interazione interpersonale. Lo studio qui presentato (N = 254) 
ha investigato se l’asimmetria di status possa portare gli individui a utilizzare anche strategie 
asimmetriche durante il processo di controllo di ipotesi sociali, ovvero a scegliere domande le 
cui risposte “si” e “no” non hanno uguale valore diagnostico. A tal fine, dopo aver manipolato 
lo status (supervisore vs. subordinato), è stato chiesto ai partecipanti di scegliere delle 
domande per indagare la presenza di alcuni tratti (positivi vs. negativi) in un target sociale. I 
risultati suggeriscono che gli individui in condizione di alto status sono maggiormente 
propensi ad adottare strategie asimmetriche confermanti durante il processo di controllo di 
ipotesi rispetto a individui di basso status. E’ stata, infine, discussa la rilevanza applicativa dei 
risultati ottenuti. 
 
Keywords: controllo di ipotesi sociali, domande asimmetriche, status, confirmation bias  
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Abstract 
 
Previous studies have indicated that high status people are prone to use leading questions 
during interpersonal interaction. The present study (N = 254) aimed to investigate if 
asymmetry between high and low status individuals is likely to bias the social hypothesis 
testing toward asymmetric questions, namely queries for which the "yes" and the "no" 
answers are not equally diagnostic. To this purpose, after manipulating their status (supervisor 
vs. subordinate), participants were asked to choose questions to investigate the presence of 
attributes (positive or negative) in a social target. The results showed that higher status 
individuals are more likely to adopt the asymmetric confirming strategy during the social 
hypothesis-testing than lower status individuals. The potential application of this research is 
discussed. 
 
Keywords: social hypothesis-testing, asymmetric questions, status, confirmation bias 
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Status e processo di selezione di informazioni: 
gli effetti dell’asimmetria sociale sull’asimmetria delle strategie di controllo di ipotesi 
[Status and information-search process: 
Social asymmetry leads to asymmetric strategies in social hypothesis testing] 
 
Per acquisire conoscenze sulla realtà sociale circostante e verificare le proprie ipotesi 
sugli altri, così come avviene per l’ambiente fisico, le persone ricorrono a strategie di ricerca 
di informazioni. Ricercare dati al fine di formarsi delle opinioni e controllare il proprio 
giudizio su target sociali sono fasi fondamentali nel processo di formazioni di impressioni alla 
base della percezione sociale di individui e gruppi (Fiske, & Neuberg, 1990). Queste strategie, 
influenzate da fattori cognitivi, motivazionali, contestuali, e anche da stereotipi e pregiudizi, 
possono essere diagnostiche e bilanciate, così come parziali e tendenziose (per una revisione 
si veda Trope & Liberman, 1996). Il presente contributo si occupa di indagare come 
l’asimmetria di status tra l’individuo che ricerca attivamente informazioni e l’individuo 
oggetto delle ipotesi possa influenzare le strategie di selezione di informazioni. In particolare, 
ci si focalizzerà su una particolare classe di domande – ovvero le domande chiuse in formato 
sì/no – e si analizzerà se e come la differenza di status possa sbilanciare il processo di 
controllo di ipotesi sociali verso strategie pseudo-diagnostiche.  
Strategie di selezione di informazione pseudo-diagnostiche 
La letteratura si è largamente focalizzata sull’utilizzo di domande suggestive in 
formato aperto (leading), sulle loro caratteristiche, sulla loro tendenziosità e sulle 
conseguenze del loro utilizzo nel processo di conferma di ipotesi (Dardenne & Leyens, 1995; 
Snyder & Swann, 1978). Le domande suggestive prevedono una risposta aperta, implicano la 
verità del tratto che si sta valutando e spingono il rispondente a fornire una risposta 
confermante l’ipotesi a priori. Ad esempio, la domanda “come dimostri a tua madre che le 
vuoi bene?” è una domanda suggestiva perché implica che il rispondente voglia bene alla 
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madre e non permette falsificazione. Le domande suggestive, quindi, oltre a prevedere un 
controllo positivo, ovvero una focalizzazione sull’ipotesi da testare (Wason, 1968), 
suggeriscono la verità dell’ipotesi a priori.  Come suggerito da una più recente letteratura, il 
controllo positivo non è di per sé sufficiente a generare un bias di conferma in quanto 
l’individuo, pur analizzando una sola opzione, può ricevere alla propria domanda sia una 
risposa confermante che falsificante (Fiedler & Walther, 2004; Klayman, 1995; Klayman & 
Ha, 1987; McKenzie, 2004). Le domande aperte suggestive diventano tendenziose perché 
aggiungono al controllo positivo un’inibizione della risposta falsificante. 
Diversi ambiti disciplinari della psicologia si sono occupati delle domande aperte 
suggestive e dei loro effetti. Studi in psicologia della memoria, con i lavori ormai classici 
della Loftus, hanno indagato il ruolo delle domande suggestive nella distorsione del ricordo 
(e.g., Loftus, 1975; Loftus & Palmer, 1974). Ad esempio, la psicologia dello sviluppo ha 
analizzato come i bambini risultino suggestionabili e influenzabili da questo tipo di domanda 
in misura maggiore rispetto agli adulti (Goodman & Reed, 1986). Le domande aperte 
suggestive nel corso di interrogatori e nella discussione di testimonianze sono state prese in 
esame anche nell’ambito della psicologia giuridica (Cassel, Roebers, & Bjorklund, 1996; 
Danet, 1980). 
La ricerca, pur essendosi a lungo occupata delle domande suggestive a formato 
aperto, ha invece riservato un ruolo marginale all’utilizzo di domande a formato chiuso–
ovvero, domande che prevedono risposte sì/no–e alle conseguenze del loro utilizzo nel 
processo di controllo di ipotesi sociali (Cameron & Trope, 2004; Cherubini, Rusconi, Russo, 
Di Bari, & Sacchi, 2010; Trope & Thompson, 1997). Tuttavia anche una strategia di ricerca di 
informazioni completamente basata su domande a formato sì/no può risultare tendenziosa 
quando tali domande risultano asimmetriche. Con l’aggettivo “asimmetriche” si indicano 
quelle domande a risposta chiusa per le quali la risposta ‘sì’ e la risposta ‘no’ differiscono per 
il loro contenuto informativo o diagnosticità (Cameron & Trope, 2004; Cherubini et al., 2010; 
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Sacchi, Rusconi, Russo, Bettiga, & Cherubini, 2012; Trope & Liberman, 1996; Trope & 
Thompson, 1997). La diagnosticità delle risposte ‘sì’ e ‘no’ a una domanda è calcolabile 
applicando il teorema di Bayes, che permette di quantificare la revisione della fiducia che una 
persona ha inizialmente in un’ipotesi (o probabilità a priori, p(H)) alla luce di nuove 
informazioni confermanti (D+) o disconfermanti (D-) (e.g., Cherubini et al., 2010). In 
particolare, l’asimmetria di una domanda può essere calcolata usando la seguente formula: 
│p(H)-p(H|D+)│-│p(H)-p(H|D-)│dove p(H) è la probabilità a priori dell’ipotesi, p(H|D+) è 
la probabilità attribuita all’ipotesi aggiornata alla luce di informazioni confermanti e p(H|D-) 
è la probabilità stimata dell’ipotesi aggiornata alla luce di informazioni disconfermanti. 
L’indice di asimmetria è quindi calcolato come differenza tra l’impatto della risposta ‘sì’ sulla 
probabilità a priori e l’impatto della risposta ‘no’ (Sacchi et al., 2012). Se la risposta coerente 
con l’ipotesi focale è più diagnostica di quella non coerente, si parla di strategia asimmetrica 
confermante. Un esempio di domanda asimmetrica confermante per testare l’ipotesi “la 
persona X è disonesta” è: “Sei stato in carcere?”. Una risposta confermante ‘sì’ a questa 
domanda è poco probabile ma, se ottenuta, permette di aumentare molto la fiducia nell’ipotesi 
focale (una persona che è stata in carcere è quasi sicuramente disonesta) mentre una risposta 
falsificante ‘no’ non falsifica fortemente l’ipotesi (una persona può essere disonesta anche 
senza essere mai stata in carcere). Al contrario, se la risposta non coerente con l’ipotesi focale 
è la più diagnostica, si parla di strategia asimmetrica falsificante. Un esempio di domanda 
asimmetrica falsificante per l’ipotesi “la persona X è coraggiosa” è: “Ha paura di stare da sola 
in casa la sera?”. Una risposta ‘sì’ a questa domanda tende a falsificare fortemente l’ipotesi 
focale mentre una risposta ‘no’ non la supporta con uguale forza (una persona può non aver 
problemi a stare da sola in casa la sera senza per questo essere particolarmente coraggiosa). 
Nonostante le domande a formato chiuso sì/no siano considerate tradizionalmente più 
bilanciate e meno tendenziose, la strategia di controllo positivo (Klayman & Ha, 1987) 
associata all’utilizzo di domande asimmetriche può portare a una tendenza alla conferma 
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(confirmation bias), ovvero a una conferma indebita dell’ipotesi focale (Trope & Thompson, 
1997), soprattutto nel caso in cui questo sbilanciamento nella fase di ricerca di informazioni 
non venga corretto in fase di valutazione dell’effettiva risposta ricevuta (e.g., McKenzie, 
2004). Si deve, infatti, considerare che il bias di conferma è determinato da un processo 
complesso che comprende la fase di formulazione dell’ipotesi e di ricerca di informazioni ma 
anche quella di valutazione soggettiva delle risposte ricevute (ad esempio, una persona 
potrebbe essere motivata a svalutare e non considerare una risposta falsificante nonostante sia 
altamente diagnostica).  
Effetti dello status sulle strategie di selezione di informazioni 
La ricerca e la selezione di informazioni appaiono particolarmente soggette a 
distorsioni ed errori sistematici quando calate in una prospettiva interpersonale (Snyder & 
Swann, 1978) o intergruppo (Cameron & Trope, 2004; Sacchi et al., 2012; Trope & 
Thompson, 1997). Poiché gran parte delle informazioni sul contesto e sulle altre persone 
vengono acquisite proprio nel corso di interazioni (Snyder & Swann, 1978; Trope & Mackie, 
1987), è cruciale comprendere gli effetti di variabili sociali sul processo di controllo di ipotesi 
e le conseguenze in termini di confirmation bias. 
Una variabile sociale che sembra svolgere un ruolo importante nel processo di 
ricerca di informazioni e, più in generale, nella formazione di impressioni di personalità è lo 
status. L’organizzazione gerarchica è, infatti, una delle caratteristiche centrali della vita 
sociale che non solo determina l’ordine e la coordinazione nel gruppo ma influenza un’ampia 
gamma di processi motivazionali e cognitivi (e.g., Fiske, 2010; Magee & Galinsky, 2008).  
De Dreu e Van Kleef (2004) hanno dimostrato come lo status influisca sul processo 
di ricerca di informazioni e sulla formazione di impressioni in ambito sociale. Più 
precisamente, mentre le persone di alto status tendono a confermare le ipotesi 
precedentemente formulate sul loro interlocutore attraverso un più ampio utilizzo di domande 
suggestive, gli individui in condizione di basso status tendono a porre domande più bilanciate 
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in quanto maggiormente motivati a formarsi un’impressione il più possibile accurata. Questi 
risultati sono in linea con quanto ipotizzato da Fiske e Dépret (1996) secondo cui gli individui 
che possono esercitare un controllo maggiore (alto potere) saranno meno motivati a ricercare 
informazioni ad alta diagnosticità e più portati a ricercare dati che confermino le proprie 
ipotesi e gli stereotipi preesistenti (Fiske, 1993; Rodríguez‐Bailón, Moya, & Yzerbyt, 2000). 
Gli studi condotti in precedenza, tuttavia, si sono focalizzati esclusivamente sulle 
domande suggestive in formato aperto (De Dreu & Carnevale, 2003; De Dreu & Van Kleef, 
2004), trascurando possibili effetti sulle domande in formato sì/no, tradizionalmente 
considerate maggiormente bilanciate e prive di bias. L’obiettivo della presente ricerca è di 
indagare l’ipotesi che l’asimmetria di status tra l’individuo che ricerca le informazioni e 
l’individuo oggetto dell’ipotesi possa sbilanciare anche le strategie di controllo di ipotesi 
basate su domande chiuse, rendendo tali domande asimmetriche. Nello specifico, in linea con 
la letteratura, si ipotizza che individui ad alto status utilizzino maggiormente strategie 
asimmetriche confermanti l’ipotesi a priori mentre individui a basso status siano 
maggiormente portati a utilizzare strategie simmetriche.  
Per verificare tale ipotesi è stato condotto uno studio sperimentale in cui è stato 
manipolato lo status relativo dei partecipanti e misurato il livello di asimmetria della strategia 
utilizzata nella ricerca di informazioni sul target sociale. 
Lo studio 
Partecipanti 
Hanno partecipato allo studio 254 partecipanti (72 uomini), di età compresa tra i 19 e 
i 51 anni (M = 25, DS = 5.34). Tutti i partecipanti erano di nazionalità italiana tranne due di 
nazionalità albanese e uno di nazionalità svizzera. La power analysis condotta a priori con 
G*Power (Faul, Erdfelder, Lang, & Buchner, 2007) ha suggerito una numerosità N = 180 (con 
potenza .80). La somministrazione tramite SurveyMonkey e il campionamento a valanga 
hanno portato a raccogliere più dati di quanto stabilito a priori. Non sono stati esclusi 
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partecipanti dal campione, le analisi sono state condotte nello stesso momento e non sono stati 
raccolti dati in momenti differenti, dopo le prime analisi.  
Materiale e procedura 
Il questionario è stato somministrato attraverso un sistema per la somministrazione di 
indagini on-line (SurveyMonkey). Il link è stato inviato tramite email, è stato pubblicato sulle 
pagine Facebook di vari gruppi universitari e diffuso tramite campionamento a valanga. Il 
questionario è stato presentato genericamente come un gioco di ruolo seguito da un compito 
di selezione di domande. 
Inizialmente i partecipanti dovevano indicare i propri dati socio-demografici (età, 
genere, nazionalità). Successivamente si chiedeva loro di leggere un breve scenario e di 
immedesimarsi il più possibile nel personaggio indicato. Nella condizione a basso status si 
diceva ai partecipanti: “Immagina di collaborare con un tuo collega nell’ambito di un 
progetto interno all’Università. Nello svolgimento dei compiti, lui sarà il supervisore e tu 
sarai il subordinato”. Nella condizione ad alto status, invece, si diceva “Nello svolgimento dei 
compiti, tu sarai il supervisore e lui sarà il subordinato”. I due scenari sono stati scelti tra 
altri sulla base dei risultati di un pretest che mostrava la loro efficacia nel manipolare la 
percezione del proprio status1. 
I partecipanti sono stati assegnati casualmente a una delle due condizioni 
sperimentali. 
Dopo aver letto lo scenario, i partecipanti dovevano rispondere a un brevissimo 
questionario (manipulation check) in cui si chiedeva di valutare su una scala a 7 punti (dove 1 
= per nulla, 7 = moltissimo) la propria autorevolezza e il proprio prestigio (es. “Quanto ritieni 
di avere una posizione prestigiosa?”, “Quanto ritieni di poter essere autorevole?”) e 
l’autorevolezza e il prestigio del proprio interlocutore. 
Nel questionario sono stati utilizzati 4 tratti da indagare nell’interlocutore o in 
versione positiva o in versione negativa (sincero/bugiardo, onesto/disonesto, creativo/rigido 
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ed estroverso/introverso). Per verificare che la probabilità a priori relativa alla presenza di un 
determinato tratto nella popolazione generale corrispondesse approssimativamente al 50% è 
stato chiesto ai partecipanti di indicare su una scala a 11 punti (0%= impossibile, 100%= 
certo) quale fosse la probabilità che il loro interlocutore possedesse ciascuno dei tratti, in 
assenza di altre informazioni. 
Ai partecipanti è stato poi presentato il compito di selezione di informazioni. Per 
evitare effetti di contenuto, sono stati presentati i quattro tratti, uno alla volta e in ordine 
randomizzato, relativamente all’interlocutore (supervisore o subordinato). Per ogni tratto, ai 
partecipanti è stato chiesto di selezionare da una lista di nove domande le tre a loro parere più 
utili per capire se l’interlocutore possedesse il tratto in esame. La lista di domande includeva 
tre domande simmetriche (ad esempio, per il tratto disonesto, “Il collega non ha sempre avuto 
rispetto nei confronti della legge?”), tre domande asimmetriche confermanti (es., “Il collega 
evade le tasse?”) e tre domande asimmetriche falsificanti (es., “Il collega, se trova un 
portafoglio per terra, lo riconsegna al proprietario?”)2. A metà del campione sono stati 
presentati quattro tratti positivi, all’altra metà quattro tratti negativi. Le domande utilizzate 
nello studio sono visibili al link https://osf.io/p37hg/. Il disegno sperimentale era, quindi: 2 
(status: alto vs. basso) x 2 (valenza: positiva vs. negativa) con entrambi i fattori manipolati tra 
partecipanti. 
Risultati 
Manipulation check e analisi preliminari 
Per verificare l’efficacia della manipolazione, è stato calcolato un indice medio di 
status riferito a se stessi (α = .77) e all’interlocutore (α = .71). É stata poi calcolata 
un’ANOVA 2 (status: alto vs. basso) x 2 (target: sé vs. altro) con il primo fattore tra 
partecipanti e il secondo entro partecipanti. In linea con le aspettative, l’ANOVA ha mostrato 
un effetto di interazione significativo tra status e target, F(1, 252) = 153.09, p < .001, ηp
2 = 
.38. Mentre in condizione di basso status i partecipanti attribuiscono meno prestigio a se stessi 
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(M = 3.48, DS = 1.04) che al collega (M = 4.28, DS = 1.20), test LSD: p < .001, in condizione 
di alto status attribuiscono maggior prestigio a se stessi (M = 5.05, DS = 1.08) che al collega 
(M = 3.81, DS = 1.16), test LSD: p < .001. L’analisi ha quindi mostrato che la manipolazione 
sperimentale di status è stata efficace. 
É stata in seguito condotta una serie di t-test per campioni unici per confrontare le 
stime di p(H) associate a ciascun tratto con i valori estremi della scala, 0% e 100%; sia nella 
primo caso, ts(253) > 39.28, p < .001, che nel secondo, ts(253) < -38.02, p < .001, i confronti 
sono risultati significativi. Tale risultato indica che le stime a priori degli otto tratti utilizzati 
risultano non polarizzate (valori medi inclusi tra 43.70% e 57.32%). Questa conferma è 
rilevante perché, come discutono Trope e Thompson (1997), stime di probabilità fortemente 
sbilanciate verso la certezza o l’impossibilità influenzano la probabilità soggettiva che il 
target fornisca una risposta coerente o incoerente con l’ipotesi e, di conseguenza, l’utilizzo di 
domande a/simmetriche. 
Strategie di selezione di informazioni 
Per analizzare il grado di asimmetria della strategia di ricerca di informazioni dei 
partecipanti nelle diverse condizioni sperimentali, sono stati assegnati alle domande i seguenti 
punteggi: -1 per domande asimmetriche disconfermanti, 0 per domande simmetriche, 1 per 
asimmetriche confermanti. L’asimmetria della strategia di ricerca di informazioni del 
partecipante per ogni tratto è stata calcolata come somma di questi punteggi. Poiché i 
partecipanti dovevano scegliere tre domande per tratto, l’indice di asimmetria poteva 
assumere un valore compreso tra -3 e +3: lo 0 indica una strategia simmetrica, un valore di 3 
indica una strategia asimmetrica confermante e il valore minimo di -3 indica una strategia 
asimmetrica disconfermante. È stato successivamente calcolato un indice unitario calcolando 
la media degli indici ottenuti sui quattro diversi tratti. Su tale indice è stata calcolata 
un’ANOVA 2 (status: alto vs. basso) x 2 (valenza: positiva vs. negativa) x 4 (tratto) con i 
primi due fattori tra partecipanti e l’ultimo entro partecipanti. 
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L’analisi non ha mostrato né un effetto principale di valenza, F(1, 250) = 2.63, p = 
.11, ηp
2 = .01, né un effetto di interazione tra valenza e status, F(1, 250) = .001, p = .98, ηp
2 = 
.00. In linea con le ipotesi, è emerso invece un effetto principale di status, F(1, 250) = 9.18, p 
= .003, ηp
2 = .04. In condizione di alto status, i partecipanti tendevano a utilizzare una 
strategia più asimmetrica confermante (M = .17, DS = .71) rispetto ai partecipanti di basso 
status (M = -.13, DS = .78). Il t-test per campione unico, computato per confrontare l’indice di 
asimmetria della strategia adottata dai partecipanti con lo 0 (perfetta simmetria), mostra come 
mentre i partecipanti ad alto status adottino una strategia asimmetrica confermante rispetto 
alle ipotesi, t(132) = 2.72, p = .007, i partecipanti a basso status siano tendenzialmente 
simmetrici o sbilanciati verso la falsificazione, t(120) = -1.88, p = .06. L’analisi ha inoltre 
evidenziato un effetto principale del tratto, F(1, 250) = 60.09, p < .001, ηp
2 = .19, e un 
interessante effetto di interazione tra tratto e status, F(1, 250) = 4.39, p = .04, ηp
2 = .02. Come 
mostrato dai test post hoc, i partecipanti in alto status hanno scelto domande più asimmetriche 
confermati rispetto ai partecipanti in basso status sul tratto onesto/disonesto (p = .003) e sul 
tratto sincero/bugiardo (p < .001), mentre sui tratti creativo/rigido e introverso/estroverso non 
sono emerse differenze significative (rispettivamente p = .37 e p = .33). Tale risultato è in 
linea con un recente filone di ricerca che mostra come la dimensione morale sia dominante 
nel processo di selezione di informazioni e di formazione di impressioni (e.g., Brambilla, 
Rusconi, Sacchi, & Cherubini, 2011). In particolare, è possibile che la diversa propensione 
all’accuratezza nella ricerca di informazioni tra persone ad alto vs. basso status emerga per 
quei tratti che sono particolarmente importanti in termini di beneficio/danno. L’ANOVA non 
ha mostrato nessun effetto di interazione a tre vie, F(1, 250) = .06, p = .81, ηp
2 = .00. 
Discussione Generale 
Sebbene la psicologia giuridica e i numerosi studi che si sono occupati di 
testimonianza (e.g., Cassel, et al., 1996; Goodman & Reed, 1986) si siano focalizzati 
esclusivamente sull’utilizzo di domande aperte e suggestive, un vasto filone di letteratura 
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nell’ambito della cognizione sociale ha mostrato come anche le domande chiuse, ovvero 
quello domande che prevedono una risposta in formato sì/no, possano sbilanciare la ricerca di 
informazioni verso una conferma o una falsificazione indebita delle ipotesi a priori (Trope & 
Thompson, 1997). In particolare, studi precedenti hanno mostrato come la salienza delle 
ipotesi a priori e gli stereotipi possano portare gli individui a utilizzare strategie di controllo di 
ipotesi sociali asimmetriche confermanti (Cameron & Trope, 2004; Sacchi et al., 2012). 
Questi processi di selezione di informazioni su target sociali hanno una scarsa capacità di 
falsificazione dell’ipotesi a priori con possibili conseguenze in termini di confirmation bias 
(Rusconi, Sacchi, Toscano, & Cherubini, 2012).  
Diventa quindi particolarmente cruciale comprendere quali fattori, non solo cognitivi 
(Trope & Thompson, 1997), ma anche sociali e motivazionali, siano in grado di influenzare la 
strategia di selezione di informazioni che riguardano le altre persone presenti nel nostro 
contesto sociale. Su questa linea, la presente ricerca ha mostrato come una differenza di status 
tra l’individuo coinvolto nel processo di controllo di ipotesi sociali e l’individuo su cui tali 
ipotesi sono formulate possa avere degli effetti rilevanti sulla strategia di selezione di 
informazioni adottata. In particolare, i risultati hanno mostrato come individui in posizione di 
alto status tendano a utilizzare maggiormente strategie asimmetriche confermanti rispetto a 
individui in condizione di basso status. Tale risultato è in linea con quanto emerso da studi 
precedenti, esclusivamente focalizzati però sugli effetti dello status sull’utilizzo di domande 
aperte suggestive (De Dreu & Carnevale, 2003; De Dreu & Van Kleef, 2004). Nel complesso, 
la ricerca sembra quindi suggerire che persone di alto status siano meno motivate a utilizzare 
strategie di ricerca di informazioni simmetriche, ossia in grado di confermare e di falsificare 
in ugual misura le ipotesi a priori e le aspettative circa le caratteristiche degli altri individui 
presenti nel contesto sociale. Tale differenza tra individui in diversa posizione gerarchica 
emerge soprattutto su tratti relativi alla dimensione morale. 
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Questo effetto potrebbe avere diverse cause. Innanzi tutto è noto come gli individui 
che detengono il potere siano meno accurati nel processo di formazione di impressioni (e.g., 
Dépret & Fiske, 1999; Erber & Fiske, 1984; Fiske & Dépret, 1996) e meno propensi a 
utilizzare informazioni che falsificano i loro stereotipi e le loro aspettative (Goodwin, Gubin, 
Fiske, & Yzerbyt, 2000). È, infatti, possibile immaginare che persone ad alto status o potere 
sottovalutino gli eventuali costi derivanti da un’erronea accettazione dell’ipotesi a priori 
(Trope, Gervey, & Bolger, 2003; Trope, Gervey, & Liberman, 1997). Tuttavia è altresì 
possibile che gli individui di alto status, oltre a sottostimare i costi di un errore, sovrastimino 
la correttezza delle proprie ipotesi a priori proprio in virtù della loro posizione sociale e del 
loro prestigio. Studi futuri, focalizzati sui meccanismi sottostanti, potranno chiarire quale sia 
il processo in grado di determinare il risultato ottenuto.  
Oltre a lasciare aperta la questione del processo, lo studio presenta alcuni limiti. 
Studi futuri potrebbero utilizzare un range più ampio di attributi con l’obiettivo di controllare 
in modo esplicito la relazione tra la strategia adottata dai partecipanti e alcune caratteristiche 
del tratto come la ‘restrittività’ (Reeder & Brewer, 1979) o il livello di astrazione linguistica 
delle domande (Semin e Fiedler, 1988). Inoltre, la manipolazione attraverso scenari fittizi non 
è paragonabile a un’interazione reale: è, dunque, cruciale replicare i risultati ottenuti 
utilizzando una situazione di interazione vis-à-vis tra individui (Dardenne & Leyens, 1995; 
Snyder & Swann, 1978). Infine, potrebbe essere importante comprendere in modo più 
dettagliato se, piuttosto che lo status, sia il potere – e quale tipo di potere in termini di 
legittimità e unidirezionalità (Goldhamer & Shils, 1939) – a influenzare il processo di 
controllo di ipotesi sociali. Infatti, come sostengono Blader e Chen (2012), poiché lo status è 
correlato alla legittimazione sociale, individui ad alto status sono più propensi a tenere in 
considerazione e rispettare i propri interlocutori. Viceversa, individui di alto potere, liberi 
dalla pressione sociale, sono maggiormente focalizzati sul proprio punto di vista e a propensi 
a ignorare il punto di vista altrui (Fiske, 1993; Galinsky, Magee, Ena Inesi, & Gruenfeld, 
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2006). Sulla base di queste premesse teoriche è possibile ipotizzare un’amplificazione 
dell’effetto ottenuto sulle strategie asimmetriche quando è il potere a essere specificamente 
manipolato invece dello status. 
Nonostante questi limiti, la ricerca ha un elevato potenziale applicativo. Numerose 
sono, infatti, le situazioni caratterizzate da asimmetrie di status in cui il processo di selezione 
di informazioni è centrale. Si pensi ad esempio all’ambito clinico (relazione medico-
paziente), a quello della selezione del personale (selezionatore-candidato) o a quello giuridico 
(Pubblico Ministero-testimone). Nel contesto giuridico, inoltre, in cui la dimensione di 
indagine prevalente è proprio quella morale, tale fenomeno potrebbe essere particolarmente 
accentuato. Anche nel contesto intergruppo, la relazione con membri di gruppi svantaggiati 
prevede nella maggior parte dei casi una forte asimmetria di status: l’utilizzo di strategie 
confermatorie da parte di individui ad alto status potrebbe, di conseguenza, concorrere al 
processo di conferma di stereotipi su gruppi stigmatizzati. 
La ricerca in quest’ambito non solo può avere un importante ruolo nel chiarire alcune 
distorsioni e processi comunemente adottati durante l’interazione ma può fornire delle linee 
guida e buone pratiche volte all’utilizzo di strategie di selezione di informazioni più eque e 
diagnostiche anche – e soprattutto – in contesti in cui emerge una forte asimmetria di status 
tra le parti. Il presente studio, infatti, dimostra come uno status elevato porti a utilizzare 
maggiormente strategie di selezione di informazioni confermatorie, anche quando si 
utilizzano domande chiuse in formato sì/no. 
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Note 
1 A un campione di 32 studenti/esse è stato presentato il testo della manipolazione di 
status da pretestare nella versione supervisore o subordinato. È stato poi chiesto loro di 
valutare il proprio status e lo status dell’altro con gli stessi 2 item usati per lo studio 
principale. Le analisi hanno mostrato un effetto di interazione tra status (altro vs. basso) e 
target (se stessi vs. altro), F(1, 30)=21.72, p<.001, ηp
2= .42. In condizione di alto status, i 
partecipanti hanno valutato se stessi come più autorevoli (M=4.56, DS=1.14) rispetto ai 
partner (M=3.60, DS=1.58); in condizione di basso status, hanno valutato l’altro come più 
autorevole (M=5.41, DS=.90) rispetto a se stessi (M=3.67, DS=1.29). 
2 Tutte le domande sono state selezionate da un pool più ampio di domande, 
formulate in un precedente compito di produzione, di cui è stato poi calcolato l’indice di 
asimmetria sulla base della valutazione di giudici in cieco. Nello specifico, sono state 
selezionate come asimmetriche confermanti quelle domande il cui indice di asimmetria (la 
differenza tra l’impatto della risposta ‘sì’ sulla probabilità a priori e l’impatto del ‘no’, 
secondo la formula  │p(H)-p(H|D+)│-│p(H)-p(H|D-)│ era vicino a +1, come asimmetriche 
falsificanti quelle domande il cui indice di asimmetria si avvicinava a -1, e come domande 
simmetriche quelle domande il cui indice era vicino allo 0. Gli 8 tratti utilizzati nello studio 
sono stati selezionati per la disponibilità di domande con un adeguato indice di a/simmetria e 
per la stima di p(H) non sbilanciata, sulla base di quanto emerso dal compito di produzione e 
dagli studi preliminari (Sacchi et al., 2011). 
 
 
